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浙巧婦製烤鴨 結緣兩地食客
家傳配方製作 每日空運供港

葉美利的店在街邊一點也不起眼，甚至沒有招牌。葉
美利表示，她家選用的鴨子都是放養兩年以上的生

態鴨。製作一隻烤鴨前前後後總共要6個多小時，每天
下午2時許就要開始處理鴨子，一隻鴨子要洗三四遍，
並且手工拔毛。烤製選用的配方中有孜然、丁香、小茴
香、陳皮、花椒等20多種中草藥及調味料，烤製需時4
小時，凌晨3時許出鍋。

創業初期沿街叫賣生意慘淡
葉美利烤製的鴨子，有嚼勁，醬色油亮，肉質紋理清

晰，吃到嘴裡肉香濃郁，卻沒有鴨腥味，伴着稀稠適中
的醬汁，回味甘香。烤鴨每隻售價在100元（人民幣，
下同）左右，每天供不應求。葉美利說，剛開始的那幾
年，要走街串巷叫賣，10幾元1隻都沒人要。此後大堰
鎮辦起生態旅遊，葉美利的烤鴨被遊客口耳相傳，漸漸
打出了名氣。
葉美利回憶說，大堰中學一個老師的姐姐在香港，一
次這個老師的姐姐帶了幾隻烤鴨過去送人，沒想到對方
覺得味道不錯，後來她每次來鎮上，都會帶幾隻回去。
就這樣，大堰烤鴨和香港就結下了緣分，從每次一兩隻
到10隻，最後固定到每天50隻。後來，每天凌晨5時都
會有專人過來取烤鴨，乘9時20分的飛機運到香港，保
證新鮮。

非典期間順利通過香港檢疫
葉美利認真地說，「香港的客戶告訴我們，就按最傳
統的做法，不該放的不要放。」
2003年非典（港稱沙士）疫情時期，大堰烤鴨還是堅
持送到香港，「那年非典鬧得厲害，但我們的烤鴨還是
順利通過了香港檢驗檢疫，要走6道工序呢！」

「我們的烤鴨都需要預訂，每天早上9點以
後就賣光了。」在浙江省寧波市下轄的奉化市
的大堰鎮，51歲的葉美利的烤鴨遠近聞名，她
從父親手上接過家傳秘方，一做就是20多年。
如今，葉美利的烤鴨每天最多做200隻，其中
的50隻當日就要空運到香港。現在，不僅有專
程慕名來吃大堰烤鴨的遊客，當地學生留學時
也要帶上幾隻以便在國外還能品嚐家鄉滋味。

■文/圖：香港文匯報記者 周方怡浙江報道

做烤鴨20多年來，葉美利坦言其中的辛苦，每
天凌晨3時要烤製好鴨子，中午11時收工，休息
兩小時就要處理明天的鴨子。葉美利說，「光拔
鴨子毛，200隻鴨子兩個人就要拔8個多小時。」
因為多年來清洗鴨子，葉美利的手得了關節炎，
天氣陰冷時候就會隱隱作痛。然而，如何讓大堰
烤鴨的手藝傳承下去，一直是葉美利最關心的問

題。「其實想拜師的人並不缺，有人準備拿出20
萬來拜師，但我也沒有答應。」

丈夫創業失敗同賣烤鴨
葉美利坦言，烤鴨的配方是祖傳的，自己也花

了心思改良，最好還是家裡人能夠接過自己的手
藝，把大堰烤鴨發揚光大。不是缺人家拜師學藝
的錢，主要還是想優先讓家裡人學，「看兒子願
不願意接過去，兒媳願意也可以。」
葉美利的兒子在寧波海關工作，工作穩定，他勸

母親：「不要做了，太辛苦了。」但是葉美利這樣
告訴兒子：「等你成了家，就不做了，專心替你帶
孩子。」
葉美利的丈夫董善漢原本自己開廠創業，但一

直失利，「也是沒辦法啊，只能回來幫忙一起賣
烤鴨了。」董善漢不好意思地說。

拒收徒授藝 優先傳家人

如今，葉美利的烤鴨完全不愁賣，但卻遭來許多抱
怨，原來因為人手、場地問題，她每天最多只能做
200隻烤鴨，很多慕名來的遊客都抱怨買不到。然而
葉美利有着自己的考慮，「工廠化質量上不能保證，
以作坊的形式，我自己親力親為，雖然少賺一點，至
少可以保證質量。」
就是因為產量一直上不去，假冒的大堰烤鴨多了起

來，現在奉化打着葉美利牌子賣大堰烤鴨的就有6家，
當地政府亦正幫葉美利註冊商標。「有家店為了證明自
己是正宗，哪怕顧客問『董善漢是不是你老公』時，對
方也說是。」聽到這樣的消息，葉美利哭笑不得。
葉美利無奈地說：「顧客第一次嚐到假冒的，就知

道受騙了，以後就會長個心眼。我只要做好品質，顧
客最後還是能吃到我們家的烤鴨。」
當問起烤鴨的秘方時，董善漢爽快地扛出了一大袋
中草藥，介紹每一種配料的名字，「工商來檢查時，
我們也都和他們一樣一樣說，就算別人知道了配方，
真正的味道也是學不去的。」

堅守高質量作坊生產

寧波所說的「烤」，是當地的一種特色烹調方法，
不同於明火或暗火將食材加熱製熟。其主要的做法就
是用醬油烹煮食物，蓋上鍋蓋燜燒，讓醬汁可以滲透
入食材，再大火收汁，食材帶有濃郁醬香味，顏色呈
醬紅色。大堰烤鴨的製作方法也屬於這
一烹調方法，寧波有道喚作「烤菜年
糕」的特色菜，是寧波人最懷念的家鄉
滋味。
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寧波人懷念的家鄉味

■■葉美利正在烤製鴨子葉美利正在烤製鴨子。。

■■製作完成的大堰烤鴨製作完成的大堰烤鴨。。

■■葉美利和丈葉美利和丈
夫如今一起經夫如今一起經
營烤鴨店營烤鴨店。。
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採訪中，易聯華提到了美國心理學家亞伯拉罕．馬斯洛提出的
「馬斯洛需求層次理論」，它指人類需求從低到高分為五個層次，
分別是：生理需求、安全需求、社交需求、尊重需求和自我實現需
求。
易聯華認為馬斯洛需求理論就是自己的從業理念：「剛開始從事
遊戲行業也許是為了滿足物質需求，但到後期，更多的是為了帶給
遊戲用戶更好和更高品質的遊戲體驗，也能夠為整個重慶移動遊戲
行業的發展盡一分力。」
易聯華告訴記者，自己從中學時就愛好網絡遊戲，雖然學業也一
直按部就班地進行，但遊戲仍然被家人視為「不務正業」。他那時
萌發出了一種想法，可否將青少年的遊戲與課本知識結合起來，比
如「玩到一定關卡就要回答數學問題」。雖然現在回想起來，這個
想法有點幼稚，但改變遊戲環境一直是易聯華所致力的事業。
如今，易聯華的公司團隊已經有28名員工，上月的營業額達到

200餘萬元。對於公司發展前景易聯華充滿信心：「我預計明年8月

我們能實現五千萬元的年流水額。」

市場現改頭換面亂象
易聯華更希望能通過自己的努力，改變現在混亂的手機遊戲市

場。他告訴記者，如今手機遊戲雖然火爆，但市場的混亂也可見一
斑——山寨「換皮」已成風氣，或原封不動地照搬國內外同行，或
刪減、增加部分內容改頭換面。
易聯華說，雖然國內手遊可以申請計算機軟件著作權，但並沒有

對遊戲玩法創新有清晰的界定。手遊生命周期短，侵權的產品在半
年內已把可賺的錢都賺到了，等被侵權的產品收集完資料走法律程
序的時候，市場早已更新換代。因此，進行手遊的品質化篩選，成
為易聯華創辦手遊平台的重要目的之一。
不過，易聯華認為各行業起步階段都出現混亂，「就手機遊戲而

言，我認為2至3年的時間，通過我們這種遊戲愛好者的努力，應該
可以回歸品質化市場」。

2011年，易聯華畢業於西南大學企業管理系，畢業後開
始在重慶求職，他的第一個工作並不
理想——房屋中介。半個月後，易聯
華放棄了這份毫無興趣的工作，跟隨
父親回到北京。
易聯華的父親出生於重慶農村，以

挖煤起家，目前在北京經營一家建築
企業。「為了培養我的能力，我父親
把我安排在他的公司，期間我發現了
公司發展的一些問題，並提出了修正
意見。但父親保守固執，沒有接受我
的建議。」

理念與父相左 離家出走
由於在企業管理上與父親理念不

合，易聯華決定離開父親的企業，獨
自創業。「我那時一邊在思考各行業
各項目的發展，一邊每日給父親買菜
做飯。忽然有一天，朋友說在重慶準
備啟動互聯網遊戲項目，我從中學時
就對遊戲情有獨鍾，決定回重慶試一
試。」
但是易聯華的遊戲創業計劃遭到了

父親的強烈反對。他說，「等到有一
天父親上班後，我就悄悄懷揣着他給
的買菜錢，買了張站票，乘火車回到
了重慶。」
2012年6月，易聯華和兩個合夥人
投資了4.2萬元（人民幣，下同），建
立了一間遊戲工作室，沒想到第一個
月就盈利3.6萬元，半年後盈利已達每
月20萬元。易聯華創業收穫的「第一
桶金」，讓他感受到了遊戲產業的發
展潛力，之後他便在移動遊戲平台、
移動遊戲推廣方面逐一涉獵。

針對玩家體驗 獨自創業
隨着易聯華的工作室運營漸漸步入

正軌，他與合夥人在工作室的發展理
念上漸露分歧。易聯華感慨，當時他
已察覺到手機遊戲將是未來遊戲產業

的主流，想讓工作室摒棄單一的網頁
遊戲經營模式，轉而投入手遊平台的
搭建。但月盈利20多萬的優異戰績，
讓其他兩位合夥人不斷勸易聯華：
「這種模式挺好的，不累又賺錢，別
去瞎折騰了。」
在遊戲室合夥滿一年後，易聯華決

定離開工作室，獨自創辦一個遊戲公
司，尋找一種針對遊戲玩家體驗、重
視遊戲內容營銷的經營模式。

提升用戶粘性 擴影響力
2015年3月，受北部新區移動遊戲
孵化園優惠政策和企業抱團發展氛圍
影響，易聯華來到重慶兩江新區，建
立了重慶玖度科技有限公司，並開始
籌建一個全新的遊戲平台——「愛上
遊戲」，目前在APP客戶端、PC端上
已經代理了天龍八部、少年三國誌、
太極熊貓等近百個熱門遊戲，每日點
擊量與下載量都頗為可觀。
易聯華說：「只要在我們的平台上

註冊賬號，就能通玩所有遊戲，並會
有一個專屬的二維碼。如果玩家A把
自己的二維碼借給玩家B掃，請玩家B
一起玩遊戲，那麼A就能得到遊戲平
台的分成，B如果再推廣給C，A和B
都能得到分成。」
易聯華很看好這種模式，因為它

本身就是一種吸引遊戲關注度的廣
告，參與者可以玩到有趣的網絡遊
戲，還能有一份真實的財富收入。
好的遊戲平台離不開對內容的運
營，豐富的內容不僅可以提高用戶
的興趣，提升用戶粘性，還可以進
一步擴展遊戲影響力，也倒逼遊戲
廠商重視提升產品品質，促進移動
遊戲市場的繁榮。
據易聯華介紹，「愛上遊戲」接下

來將聚焦大學校園，因為大學生愛好
遊戲，也能利用這份遊戲資源，多一
個兼職創業渠道。

走品質路線走品質路線
扭轉山寨風扭轉山寨風

青掘金移動平台
代理近百手機遊戲
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隨着內地移動遊戲產業的快速增

長，遊戲產品生命周期短、用戶粘

性低、渴望短期變現等重渠道、輕

內容的弊端逐漸蔓延。重慶「80」後青年易聯華看準了這

一行業痛點，在重慶北部新區移動遊戲孵化園創辦公司

「玖度科技」，通過經營優質內容

並藉助於用戶的口碑相傳逐漸形成

了粉絲經濟，倒逼遊戲

產品注重提高品質。

■香港文匯報記者

孟冰 重慶報道
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■■易聯華創辦的玖度科技易聯華創辦的玖度科技
有限公司有限公司。。 記者孟冰記者孟冰攝攝

■■易聯華接受本易聯華接受本
報記者專訪報記者專訪。。

記者孟冰記者孟冰攝攝

■■易聯華創建的手機遊易聯華創建的手機遊
戲平台戲平台。。本報重慶傳真本報重慶傳真


